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ملخصات لكتب عالمية تصدر عن مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم 
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ایا ان ان کر قا أو مادراء وحن 
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نرغب + ان نكون مبادرين ومتقدمين . مقولة لسيدي 
صاحب السمو الشيخ محمد بن راشد آل مكتوم رعاه اللّه. 
هي كلمات نعتز بها ونستلهمها دستورا نهتدي به + كل ما 
تقدمه المؤسسة من مبادرات وأفكار ترتقي بالمجتمع وتنهض 
بفكره وثقافته. ولن نرضى بأن نكون تابعين بل سنواصل 
العمل والاجتهاد دائما لنكون من المبادرين والمتقدمين. 


من هنا تتشرف مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم بإطلاق 
مقر کات دقان الذي سيسهم ف دشر العرفة من 
خلال تقديم أفضل ما کتب. اضافة إلى نقل العلوم والمعارف 
من لغتها الأصلية إلى اللغة العربية على شكل خلاصة ممتعة 
وغنية بالضمون والعاني لمجموعة من أهم المجالات الحيوية 
4 عصرنا الراهن وهي: القيادة والإدارة الحديثة ومدارسها 
المختلفة, التنمية البشرية والطاقة الإيجابية وفنون الدافعية 
والتحفیز. والأسرة وتحدياتها العصرية وقضايا المجتمع 


الآنية. 


نعيش عصرا تتسابق فيه عقارب الساعة؛ عصر أصبح فيه 
الوقت سلعة ثمينة لمن يمتلكونهاء وأثمن لمن یعرفون كيف 
يستثمرونها بالحكمة والتوجه صوب مستقبل أفضل. وعلیه. 
فقد أردنا اختصار الكلمات ووضع الحروف 4# نصابها 
من خلال إتاحة المجال لقيادات دولتنا للاطلاع على جديد 
العارف 2 آقصر مدة زمنية متاحة. مما سيبقي العقول 


متقدة والقلوب متوثية. 


إنه مشروع قديم حديثء فعلماء العرب والمسلمين قاموا 2 
عصر النهضة بترجمة الكتب وتلخيصها بما يتناسب مع 
توجهات الباحثين والراغبين © المعرفة. وزخرت مكتبات 
الأندلس والعراق والشام ومصر بآلاف اللخصات لكتب 
الأدب والفلسفة والعلوم. واليوم تسعى مؤسسة محمد بن 
راشد آل مكتوم إلى إحياء تراث قديم ساهم 2 نشر المعرفة 
وبناء الحضارة العربية والإسلامية قبل اكثر من الف عام. 
يأتي هذا المشروع ضمن دعم منظومة نشر المعرفة التي 
تتصدرها الوّسسة. ولدينا كافة الأسباب التي تجعلنا نؤمن 
بأنه سيخدم شريحة واسعة من أبناء بلادنا على امتداد 
الوطنء لما فيه من فائدة كبرى تتجلى ب نقل أكبر قدر من 
المعارف ب2 أسرع وقت ممكن. 
جمال بن حويرب 
العضو المنتدب لموؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم 


۱ كتاب في دقائق 


© 
۴ الجاذبية فطرة بشرية 


الانسان بطبعه کائن فردي وأیضا اجتماعي؛ فهو فردي بحکم میله 
إلى العزلة. أو التفرد والتمیز عن الآخرين 2 معظم الأحیان, لأن وراء 
التمیز والتفرد والظهور والتأثير نوازع فطرية. والانسان كائن اجتماعي 
كذلك؛ لأنه يصبو دائمًا إلى تحقیق وجوده بين آقرانه و2 مجتمعه. 
ودائمًا يبدأ تحقيق الذات بدافع الفطرة والاحتياجات الإنسانية. 2 
إطار كيان اجتماعي له تقاليده وأعرافه وقيمه وثقافته؛ ليكسب الفرد 
احترام الآخرین. حتى يصل إلى أعلى مكانة يستطيع أن يتربع عليها. 
ولكي يستطيع الانسان أن يعيش حياته بقوة وسلام؛ فانه ينحو إلى 
استقطاب الآخرين إليه وجذبهم نحوه. فلماذا نسعى دائمًا إلى جذب 
انتباه الآخرين؟ وكيف نحقق ذلك عندما نعزم ونجزم؟ ولاذا نتفاوت 
فيما بيننا و شغفنا لأن نحظى بالاهتمام: ونبقى # دائرة الضوء؟ 


ثمة أسباب كثيرة تدفع الإنسان إلى جذب انتباه مجتمعه. 
مه ومنها: 
# الرغبة 2 تجنب التجاهل والاستبعاد؛ 
# بناء آسرة لاشباع النفس بالحب والطمأنينة؛ 
# السعي إلى جذب انتباه الزملاء والعملاء والرژوسین والأصدقاء 


والانضمام إلى فرق عمل ناجحة ومستديمة. 

» العمل على جذب انتباه الرؤساء حتی لا تضیع الترقیات والعلاوات 
والفرص. ولوا جهة التحدیات والتوثب للمتغیرات. 

۵ هذا فضلاً عن أن جذب الانتباه يعتبر لكل إنسان تسويقًا شخصیا 
للذات لتحقيق النجاح العملي والمادي» وهما من مكملات رغد 
المي 


6 کان جذب انتباه العالم وشده نحونا سلوکا إيجاينا وضلا بشریا 
منتجا. ويما أن جذب الانتباه من ضرورات الحياة. فما شروطه؟ 


هذه الشروط تتعلق مباشرة بما يطلق عليه علماء النفس: " الکاریزما" أو السحر الشخصي." والجاذيية ب هذا السیاق توازي قوة 
الشخصية. وزيادة الفاعلية. ورفع مستوی الانتاجية. وسبر بواطن الأمور. والقدرة على الاقناع دون استبداد أو غرور. ومن هذا النطلق. نری 
أن جذب انتباه الآخرين فن قوامه آربعة شروط هي: 

٩‏ التصالح مع الذات؛ 

® والثاني الاهتمام بالاخرین؛ 

# وثالثها القدرة على التواصل الفعال؛ 

© وآخیرا الهوية الذاتيةء أي أن ”نکون نحن.“ 


¢ 


3 الشرط الاول: اعرف نفسك و تصالح مع دا تاک 
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اذى ذي بدء. علینا أن نتمرف علی کل ما بمیزنا عن الاخرین: فما بجملني نا حتلف تماما عما یجمل من فلان ۰ فاا بعبارة 
آدق: حري بکل منا أن یدرس الکونات الفريدة والمميّزة لشخصیته وطبیعته ورغباته وقدراته وتفضيلاته واهتماماته. 


عقا يمه ای ار اعرف ی دا نے اا اة وا فين رن 99 
شركة من قائمة شرکات طورش 10 د الاحشارات ا د فصلا عن آنه د نمت بر جمته إل 24 ودياك بری 
علماء النفس وخبراء تحلیل الشخصیات أنه من الأفضل أن یتم تطبیق آلية مایرز بریجز ك إدراك الذات. لا التحلیل النفسي العمیق. 
إن الهدف من تطویر إيزابل بریجز مایرز" ووالدتها کاثرین بریجز؟ لهذا النموذج هو جعل الأنماط النفسية الشخصية التي صاغها 
العالم العالمي ”كارل جوستاف يونج” أكثر سهولة ‏ الاستيعاب والتطبیق ‏ حیاتنا اليومية. 


ولكي یتسنی لنا استیعاب نموذج مایرز بریچز ", علینا أن نفهم 
نظرية ”يونج . التي افترض من خلالها أن الوظائف المعرفية أو ر 

الإدراكية للسلوك يمكن تقسيمها إلى ثناتيات: إذ تتمحور الوظائف مر 
العرفية حول معرفة الأفکار ومعالجتها بحيث یستطیع الانسان أن ۳۳۳ 
يعي الأشیاء. ویلاحظها. ویفندها. ویحکم علیها. وقد افترض 


¢ 22 


یونج ۱ الثنائيتين التاليتين: 


الوظائف الخاصة بالتفكير والمشاعرء وتتعلق باستيعاب 
الأشياء واصدار الحكم عليها. 


المنغلق على ذاته (الشخصية الانطوائیة) 
الوظائف الخاصة بالاستشعار والحدس. وهي لا تتعلق المنفتح على العالم الخارجي ( الشخصية المنفتحة) 
بالعقل. بل بالتمييز والملاحظة. من هنا نستطيع القول بأن یونج قسم علم النفس إلى قسمين 
متقابلين: ابيض واسود. وبالمثل ينقسم البشر بعد الولادة والنمو 
وهكذا وضع يونج" هذه الثنائيات وكرسها لتصنيف البشر أو إلى قسمين ينزع كل منهما إلى انتهاج منحى فكري بعینه. أو 


تقسيمهم إلى قسمين: التصرف بأسلوب خاص. 
الشخصيات المتقايلة والمتقاطعة والمتوازية 


بت ود ار الشاقات إل ارى شائيات ماهر اوه تسه ات 16 مط مسار شتات 


ای ركان من ار اک کہ انك ليست هت و م دل دا اکل وين الک ا لا نيما ون 
مذاهب. ولكل امرئ نوازعه الخاصة:؛ وأسلوبه 2 التفكيرء وطريقته 2 الحكم على الأمور. 
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€ . الثنائيات الأربع 2 


الانطواء والانفتاح: 
ك بعض الأحیان. نطلق على هذين النمطين مصطلح: 
سلوکیات . حيث يعني "الانفتاح" الخروج عن حدود الذات. 
بينما يعني الانطواء " أن یسجن الانسان نفسه بين جدران 
ذاته. فالشخصية النفتحة تتجه بانتباهها وجوارحها نحو العالم 
الخارجي بما فيه من آناس وأشياءء بینما تتجه الذات الانطوائية 
نحو آفکارها ومفاهیمها الخاصة. 


الاستشعار وا لحدس : 
هما أسلويان أو نمطان لاستقاء العلومات وجمعها. 
الیالون إلى الاستشعار, أو استخدام الحواس يثقون بکل ما هو 
محسوس وملموس. لذا تراهم ینزعون إلى جمع التفاصیل الدقيقة 
والحقائق الجلیة؛اذ هم یفضلون الخبرات العملیةو التجارب الواقعية. 


التفکیروالاحساس : 

هما آسلوبان للحکم على الأمور واتخاذ القرارات الواعية الستندة 
إلى معلومات تم استقاوها بالاستشعار أو الحدس. 

وهکذا نجد الفکرین ینزعون نحو اتخاذ قرارات موضوعية قوامها 
العقل والنطق؛ لذا فهم برکزون على تحقیق الأهداف واتخاذ 
القرارات بعقولهم. 


الملا حظة واصدار الأحكام: 

من البشر من یفضل استیعاب العالم الخارجي من خلال مراقبته. 
بینما یفضل آخرون أن يتم هذا من خلال اصدار الأحكام. 

من يستوعبون العالم من خلال إصدار الأحكام. هم أشخاص 
منظمون. وميالون إلى إتمام الهام بعد دراسة متأنية؛ 
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المنفتحون یضعون الأفعال قبل الأفكار: فهم يبادرون بالفعل. 
ثم يشرعون 2 التفكير. يلي ذلك المزيد من الأفعال. ومن ثم 
یعتبرهم علماء اللفس متکلمین جیدین. ۱ 
بالنسبة إلى الانطوائیین. فهم یمیلون إلى الامعان ب4 التفکیر أولاء 
ثم اتخاذ القرار أو الفعل اللازم. يلي ذلك الزید من التفکیر. 
ومن ثم یعتبرهم علماء النفس مستمعین جیدین. 


آما الیالون إلى تفعيل الحدس فهم یثقون بکل ما هو نظري 
أو تجريدي. لذا تراهم یرکزون على الصورة الكلية للأشياء 
ویعتمدون على غرائزهم 2 البحث عن الحقائق. 


آما الذین یستخدمون الأحاسيس والشاعر. فهم لا یتخنون أية 
قرارات دون ارجاع الأمور إلى سیاقها. والأهم من هذا هو التفاعل 
والتعایش معها. فهم غير موضوعیین 2 قراراتهم. إذ ينزعون إلى 
جعلها منسجمة ومتآلفة مع سوال قلوبهم. 


إذ لا تعجبهم المفاجآت أو تحدیات اللحظات الأخيرة. 
بالقابل. هناك آناس يستوعبون العالم الخارجي دون 
تخطیط أو دراسة. هولاء مرنون وتلقائیون وقابلون للتکیف 
مع معطیات العالم دون ارهاق. فهم عشاق للتغییر والتنوع. 


اذا استطعت تحقیق التناغم والتآلف بين ما یشعر > 
به الآخرون. فستکون موضع اهتمامهم آکثر من أي 
شخص یتسم بالسطحية 4 تقییم الشاعر والحکم على 
الآخرين. هذا ويعد تطوير - لا تفییر - ذكائك العاطفي 
من العوامل الأساسية 2 دعم فهمك للآخرين وتوطید 
علاقتك بهم. ونوکد أن مستوی وعمق وجوهر الذکاء 


العاطفي لا يمكن تغييره أو اعادة تصنیعه. ولکن یمکن تنمیته بالترکیز على شغفنا وباستثمار قدراتنا واستهد اف آسمی غایاتنا. فما الذكاء 
العاطفي؟ 

يعرف علماء النفس الذكاء العاطفي بأنه القدرة على ملاحظة. ومراقبة عواطفك. وكذلك تقييمها والتحكم فيها؛ ومن ثم يصبح الذكاء 
العاطفي مزیجّا من الوعي بالذات وإداركها من جانب. وتحفیزا لتلك الذات من جانب آخر. 


إذا كنت تنشد علاقات جيدة وايجابية بينك وبين الناس خاصة وعامة. فعليك أن تولیهم قدرًا حقيقيًا من الاهتمام. لا أن تدعي ذلك حتی 


تحقق مصالحك الشخصية. و هذا یقول الفیلسوف کانط : معاملتك الحسنة للناس هي غاية ظ حد ذاتها. لا وسيلة لتحقیق غاية بذ 
نفسك. " وهنا لا بد من الاشارة الی سس منح الاًخرین قدژّا حقیقیّا من الاهتمام. من خلال الأفعال والسلوکیات التالية: 


هي الأسئلة التي یتعذر الاجابة عنها بكلمة واحدة: فتجدها تشجع 
الطرف الآخر على التحدت. والوصف. والشرح. والتعمق. بل 
والاستمرار 2 الحدیث. من أمثلة الأسئلة الفتوحة: 

ماذا حدث بعد ذلك5 ولاذا تعتقد أن قاتا فمل ذلك؟ وكيف 


كان شعورك آنتّذ؟ وماذا تتوقع؟ 


يقتصر التقدير على المديح القتضب. أو الاكتفاء بكلمة استحسان 
مثل: "يعجبني ذوقك أو ”لديك سيارة آنيقة . بل يمتد لیصل 
إلى ما هو أبعد وأعمق ب شخصية الطرف الآخر كأن تقول: 
- أنت تتمتع بقدرة رائعة على اكتشاف مزايا الآخرين وجذبها نحو 
السطح؛ و يا لشجاعتك! وإنك تبذل جهدًا رائمًا؛ ولديك حماس 
متقطم التعطيى و31 | مسق مسلا شیور 


استعارة واستخدام نفس تعبيرات الطرف الآخر 


الخلاصات أطول من التعبيرات إذ إنها تحوي عدة عناصر من حديث الشخص؛ ومن ثم فهي تعينك على التحقق من فهم ما قیل. فضلا 
عن التأكد من سماع المتحدث لحدیثه. وريما لتحويل مسار ذلك الحديث أو حتى إغلاق الموضوع برمته. قد تستأذن محدثك قبل أن تسوق 


خلاصة حديثه؛ فيما قد يبدو هكذا: 


"هلا أذنت لي أن أتأكد من فهمي لوجهة نظرك؟ اضطلعت بالقيام بهذه المهمة منذ ثلاثة آشهر. و.... 
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5۵ أهمية الأخلاق 


7 مبادیّ ومکارم الأخلاق. ولذا یطرح السوال التالي نفسه الآن: ”هل لکارم الأخلاق علاقة بقدرة الشخص 
على جذب اهتمام الآخرين؟ " الاجابة: نعم. 

هذاء وتحتوي کل الثقافات على مجموعة من الأعراف والقواعد السلوكية الثابتة التي تنظم علاقات البشر بعضهم ببعضء فضلا عن |دارتها 
لنسق حیاتهم اليومية. وهي آمور من شأنها حصول البشر على آفضل النتائج من تفاعلهم وتواصلهم الايجابي والتمر. الالتزام بمکارم 
الأخلاق يعني أن نحترم الآخرء فمن لا نحترمه لن یحترمنا. ودون الاحترام نفقد قدرتنا على جذب الانتباه. 

لكي نصبح أناسًا جاذبین للانتباه. حري بنا أن نتواصل, ونتفاعل مع الآخرين. غير أن سوء الخلق والعنجهية والصلف تفقدنا القدرة على 
حسن التصرف. وبالتالي على التواصل والتفاهم. 


7 کناب في دقائق 


لش فط ر البشرطل اتتضون: فيه وا شوالشساین موه اقا 
”متىة“ فاگ ”كيف . هذاء وتشبه هذه الأسئلة القادة 
الذين یقودون خلفهم جیوشا جرارة من الأسكلة الحاسمة والتي 
يجب طرحها. غير أن التصرف بهذا الأسلوب - أي طرح الزید 
من الأسئلة - من شأنه جعل الواقف. والناقشات. بل والبشر أكثر 
جذپا للانتباه. 

فمن یستطیع جذب الانتباه یطرح أسئلة تعکس شخصیته. فما تلك 
الأسئلة؟ 

جاذبو الانتباه يطرحون أسئلة على الآخرين وعلى أنفسهم أيضًا: 
يطرحون الأسئلة ويحصلون على إجابة عنها. 

من؟ 

من آنا (من أكون)5 من أريد أن آكون؟ من يظنني الآخرون؟ من 
يحبني؟ من يهمه آمري؟ من يجدني جذابًا من ذا الذي آمیل إليه؟ 
من الذي آهتم لأمرهة من يسكن مخيلتي؟ من يجذب انتباهي؟ 
ماذا٩‏ 

بماذا أفكرة ماذا آعرف؟ ماذا يهمني؟ ماذا عن رأيي 2 موضوع 
بعينه؟ ماذا يحزنني؟ ماذا يضحكني؟ ماذا يجعلني فضولیا؟ ماذا 
آصدق؟ ماذا یجذب انتباهي؟ 

٩یتم‎ 

متی آفکر بأفضل طريقة ممکنة؟ متی شعرت بالسعادة البالغة؟ متی 


وضع الجاذب الناسب 2 المكان الناسب 


فکرت 2 شخص آخر؟ متی 
ضحکت؟ متی بکیت؟ متی 
یکون الوقت مناسيًا لأداء مهمة 
بعینهاه 
أين؟ 
من أين أتيت5 إلى أين أرنوة إلى أين آذهب؟ أين أريد أن أصل؟ 
إلى أين تأخذني طموحاتي المهنية؟ أين نحن 2 هذه العلاقة؟ أين 
المفر؟ 
لاذ۱٩‏ 
لماذا آفکر بهذا الاأسلوب؟ ناذا تفوهت بتلك الکلمات؟ لماذا سلكت 
هذا السلوك؟ 
ناذا آشعر بأنني...۹ لاذا لا آفعل آکثر من هذا؟ ناذا آهتم أصلاه 
لماذا لا أزيد من اهتمامي بکذا وکذا؟ لاذا... لماذا؟ 
كيف؟ 


كيف حالك؟ كيف آشعر حيال ذلك؟ كيف ترى حدوث ذلك الأمر؟ 
كيف آبدو؟ كيف أصبح أكثر فاعلية؟ كيف آجذب انتباه الآخرين؟ 


كيف أصبح جاذپا للانتباه بوجه عام؟ 


جاذيية الصالح الشتر که 


وجود وبروز الصالح الشتركة بين الناس یزیدیهم جاذبية بعضهم لبعض. ففي کل مناقشة تقريبًا نلاحظ كيف یلتقط 
256 الأذكياء تلك الصالح ویجعلونها محور النقاش؛ الأمر الذي یخلق فرصًا رائعة لتبادل العلومات. وسبر أغوار الشخصیات. 
_ ومعرفة كل ما هو مشترك بين البشر من خصائص وصفات. 


الشرط الرابع: كن آنت 


حكايتك وحكايتي وحکایتنا.. حكاية واحدة وآبطال مختلفون 


من یجیدون فن التواصل یعلمون أن وراء کل معلومة قصة. وبعبارة آدق: قصة شخصية. 
۵ ا د 6 در 
فقصتي لا ولن تختلف کثیرا عن قصتك. فهي تدور حول من كنا؟ 

و من سنصبح؟ " الحکایات هي جوهر وجود الانسان ف الحياة ويعد المات. 


من نحن الآن٩‏ “ 


عمن تدور قصتي يا ترى5 هل آنا مفامر؟ هل آنا عمل درامي شیق؟ هل آنا قصة حب. 
آم مأساة. آم ملهاة. آم آسطورة. آم لغز آم أنا الكل 2 واحد؟ لا يوجد أي اختلاف بين 
القصص؛ فالمحتوى واحد ولا يوجد ما يغيره سوى شخصية البطل الذي يصنع الأحداث 


أو... تصنعه الأحداث. 


الصدق مع الذات ومع الآخرين 
اخ مکل الان الى اة لے ے که ا ذا کان مادا ما 
وما أسوأ الانسان المتصنع وغير الواثق وغير الصادق. من هناء لا نستطيع إهدار جهودنا 


2 تقليد إنسان نحن معجبون به. الا إذا تأكدنا آنه لا یصطنع صفات محمودة هي ليست 
فيه. ومن هناء بات الصدق آمرا حتميًا 4 مشاركة أفكارنا مع الاآخرین. وبكلمة الصدق 


أعني عدم التصنع سواء من جانبنا أو من جانب الآخر. 


هل أهتم؟ 

يخطئ من يعتقد أن عدم اكتراثه برآي الآخرين يمكن أن يكون أمرًا صائيًا دائمّاء حتى 
وان كان كذلك 2 معظم الأحوال. فلا بد أن نكترث بشكل جدي, وبشكل أو بآخر. هذاء 
وتتمثل المشكلة 2 أن عدم الاكتراث يصلح كعلامة تجارية لمنتج يرغب الناس عنها. 
ويعزفون عن الارتباط بها. 


ما علامتي التجارية؟ 
يقول “جيف بیزوس مؤسس شركة آمازون  :‏ علامتك التجارية هي ما يطلقه الناس عليك 2 أثناء غيابك.“ 
تمثل العلامة التجارية رؤية الناس لنا وكيف نريدهم أن يرونا. فإن لم نصنع علامتنا التجاريةء سيفعل ذلك الآخرون لناء وقد لا يفعلون ما 


نرید. بل ما يريدون. 


® 


تتمثل آول خطوة على طريق اكتشاف العلامة التجارية أو تطويرهاء ومن ثم استقطاب ما نرغب 
من اهتمام 2 فحص آنفسنا بدقة بالغة وطرح الأسئلة التالية عليها: 


من أين آتیت؟ ما خلفيتك5 ما الذي تتحمس له5 ماذا تستخدم؟ ماذا تحب أن تقراً؟ ماذا تحب 


أن تشاهد؟ ما آنواع الطعام التي تستمتع بتناولها؟ ما هواياتك؟ 
ثمة قائمة طويلة من الأسئلة يجب أن نطرحها على أنفسناء لكن لا مفر من طرحها على أية حال. 


وکن تحب هن ال ااا ع ای ال اعاب 2 


الصورة الذاتية جزء لا یتجزاً من العلامة التجارية. وحتى يعيرنا الآخرون 
اهتمامهم ویتواصلوا معناء علينا أن ننعم النظر 4 صورتنا التي نرسمها آمامهم. 
فهي صورة مجسمة تتحرك. وتتکلم. وتشعر. وتفکر. انها لب علامتنا التجارية. 


كيف آبدو؟ 


آول محك لجذب اهتمام الآخرین هو الاشارات التي يرسلها جسدك من خلال 
لغته. بغض النظر عن طولك. وعرضك. ووزنك. وغیرها من السمات. یمثل 
الشکل والهيئة 50% من الرسائل التي نوصلها إلى الآخرين. ومن ثم تعد 
فرصة الحصول على فرصة ثانية بسبب الانطباع الأول (الذي تبعث به لغة 


جسدك ) آمرا واقعًا. 


و وظيفتك آم شخصيتك؟ 


ننزع کبشر نحو الحکم على الآخر من وظیفته. لا من شخصیته. 
وهو فخ يسقط فيه الجميع. 

فإذا افترضنا أن شهادة جامعة ما مرموقة. يصبح كل من يحملها 
آو حتی يلتحق ببرامجها ویدرس مناهجها شخصًا مرموقا وجذابًا. 
وهذا لیس صحيحًا دائمّا. ولا حتی غالبا. 

الحقيقة ليست کذلك. فكل تعمیم 2 هذا العالم خاطیَ. بما 2 
ذلك هذا التعمیم. فنحن نعلم أن كثيرًا من العاملین 2 مجالات 
الحسابات والشؤون الالية والاقتصادية والاحصاء بعیدون - مثل 


روح الدعابة وجدب الانتباه 


بعد غیرهم عن تلك الصفة. وهم بالأحرى آناس ظرفاء. وذوو 
معرفة. فضلاً عن کونهم قيمة مضافة إلى كل المؤسسات وکل 
الأوقات. فنحن لا نستطیع حقا تقییم أي شخص بمعيار وظیفته 
فقط. فليس كل من یشغل وظيفة راتعة شخصًا راتما دائمّاء ولیس 
کل من يشغل وظيفة حسابية أو تحليلية شخصًا صعب الراس أيضًا. 
نحن نستطیع اکتساب صفة الجاذبية بغض النظر عن ما هي 
آدوارنا الوظيفية. فالناس لا یفقدون صفة الجاذبية حين یحالون 
إلى التقاعد. بل إنهم یکتسبون من العارف والخبرات ما یجعلهم 
أكثر جذبًا للانتباه. ومحط آنظار وحب وا عجاب من هم أصغر سنا. 


تعد روح الدعابة من الصفات الفردية. تمامّا مثل الجاذبية. للدعابة على اختلاف آنواعها. ولفن الأداء الصامت جمهوره الخاص: فلولا 
اختلاف الأذواق لبارت السلع. ومن تم. تلعب روح الدعابة دورًا هامًا 2 جذب انتباه البشر» ورفع روحهم العنوية. فالضحك یحسن الصحة, 


ویعدل المزاج. ونحن ننجذب نحو كل من وما هو مضحك. ویعد الرحون والضحوکون من آهم بؤر ومحاور جذب الانتباه. 


كتاب في دقاتق E.‏ 


هم التغییروا لجاذبية 

للتفییر دوره آیضا ‏ تفعیل الجاذبية. ویری علماء النفس أن 
التواصل مفتاح لتفعیل التغییر 2 أي موقف و2 کل الظروف. لأن التغییر 
ینبع بالضرورة من تواصل 
ین ها روا آر أجاف كيف افر اد ان 
حين أعطيهم دورة تدريبية؟ ثمة أسئلة مبدئية يجب طرحها عليهم: 

تک هل کین مقا مق دسا که منم الدور و8 

0 أم آنکم تتصاعون لأوامر رؤسائكم؟ 

27 هل لدیکم رغبة داخلية قوية تدفعکم نحو اکتشاف ذواتکم وتفعیل 

التفییر " بے حیاتکم وسلوككم؟ 


ِ 1 
8 
ينجح التدريب ويؤتي اكله ويحقق العائد منه؛ حين يبدي المتدربون رغبة حقيقية 
2 اكتشاف ذواتهم. وینجحون 2 توجيه النقد الصادق والبناء لأنفسهم كلما 
کان دلك E‏ فص .۰ اي سرد 23 | 
التواصل الناجعة. فحین يُطلب من الناس أن یذکروا حادثة مشوقة وقعت لهم ۱ 
١ 7 90‏ 1 0 € دی € 39 > 39 1 
آبان طفولتهم Ty‏ مفاجات .و اثارة .و تنوع .و روح : 
دارا ب E‏ 2 تقنيات ١‏ د ال“ يستخد ۳ 1 5 
و و ذعر" مود 
فحين پدرج القص. والعودة الى 00 القديمة. تجد الراوي مندمجًا بكل 
/ 


يجب ألا يحدث فجأة وبقوة مفرطة ٠‏ بل يجب أن یز 


كيانه فيما يحكي» وقد يتحول إلى طفل من جدید . وبخاصة إن كان القص قد 
لعب دورًا 2 تنشئته. فحين نعود إلى طفولتنا نشرع 4 جمع الأدوات اللازمة 
لتفعيل التفییر ‏ نفوس مستمعينا. | 


عندما ينتهي الجمهور من اجتماع أو ملتقى 2 أثناء فاعلياته 


الناجححة. 8 آفضل اقادة راجعة استقاؤها بسوالهم عن 


¢ در 4و دور C‏ دا دد ۱7 
. تحد . تمکین. إثارة ٠‏ متحمس , وغیرها من 
مقاییس الترابط بين التواصلین الناجحین. فعبارة: 
ء 7 ۱۹ 2 رد 
يلي هذه العبارة تفکیر عمیق. ودراسات تحليلية کثيرة. لکن ما 
یستمر ويثمر هو الشعور الذي تبثه 2 الستمعین. تمامّا كما یفعل 


كان ممصو دان عا کرت مهار ا امال 
البشري. ولذا تجدهم 4# حاجة إلى أي نوع من الاستفادة من 


مشاعر مستمعيهم . وهذا يتطلب حسن التخطيط والتصرف: 
والشروع 2 تغيير مجريات الأمور دون إرهاق التلقي بمهام جسام. 
يعد الإنسان الجاذب للانتياه شخصا منفتحًا نحو التعاون مع 
الآخرين» والاندماج 2 مجموعات عمل ومشاركتها النجاحات 
والإخفاقات سواء بسواء. يضاف إلى هذاء أنه هادئ الطباع» واثق 
يلفسةه» متفاهم. ومريح 2 التعامل معه. 


فالأشخاص التواقون إلى معرفة ذواتهم. لا ب مجال العمل 
فحسب» بل على الصعید الشخصي والاجتماعي آیضا. يستطيعون 
کی معادلة التوازن الصعبة ين العمل والأسرة: واكتشاف 
انجالات التي تحتاج إلى التفییر 2 هذه وتلك. ومن خلال تفعيل 
هذا التفییر. یصبحون آکثر قدرة على التواصل والانتاج. فضلا 
عن زيادة فاعلیتهم وجذبهم لانتباه الآخرين 


يعد فادة الدول والجیوش وذوو الرؤى والبادرات. وكذلك مدیرو المؤسسات والشرکات. ومدربو الفرق 
الرياضية والفنانون المبدعون من مصادر وعلامات جذب الانتباه. لكن القادة ومطلقی المبادرات اکر جاد بية 


من المديرين العاديين؛ فالاباء بالنسبة إلى الأبناءء والأجداد بالنسبة إلى الأحفاد يتمتعون بهذه الصفة. 


ومن العروف أنه لیس للقيادة علاقة بمرکز الانسان. لکنها تتعلق 
آکثر بقدرته على التصرف مهما كان مرکزه. فالقائد لیس 
الشخص الذي یوجه الناس نحو ما يجب أن یفعلوا. فهذا یخفض 
مکانته العنوية ب ذهن المحيطين به إلى درجة ”مدير . یستطیع 
القائد توحید الأهداف. وتوجیه السارات. وتحدید دور کل فرد 


على حدة. بحيث یتناسب مع شخصیته ومیوله. 


ولکل قائد قضية نبيلة ورؤية وفضيلة يؤمن بها. ولذلك یستطیع أن 


یغوص 2 آعماق مریدیه لیستکشف. کل ما بهمهم ویحفزهم. ومن 


جذب الانتباه يزيد ب2 جمال الحياة 


يبدو أن كل من یحضنا على جذب الانتباه هو شخص جاذب للانتباه کذلك؛ إذ يعد جذب الانتباه 


محور الوجود البشري. والعکس صحیح. اذا فشلت 2 جذب انتباه الاآخرین. فلن تکون سعیدا. 
وهذا ما عنیناه بالقول بأن لكل إنسان قصة يرويها وحكاية یحکیها. فا جذب انتباه عالك الآن؛ 


واحك فصتك بتمکن وشفف وحماس ودون التباس. 


لكي تصبح جاذبا للانتباه. عليك التحلي بالفضول. واکتساب قدرات ذهنية خاصة. ونابعة من 
عقل نهم للمعرفة النافعة. ولا تتوقف آبدا عن طرح الأسئلة والبحث عن الاجابات. ستصبح 
آکثر سعادة, وانفتاها وصلاحا. کما ستحقق فائدة فردية وعائلية وعلمية وعملية. فتزید مجتممک 
ترابطا وتآلقا وتلاحمّاء وتحول عالك الد اخلي وعالك الخارجي إلى مکان أفضل. 


8 المؤلفان: 


خلال هذا الاکتشاف, يتخذون قرارات یلتزمون بها. ویتحمسون 
لها. ولاأن الحماس ینتشر انتشار النار 2 الهشیم. فحین نستمع 
إلى حدیث شخص متقد الحماس, فإننا نشعر بمشاعره. بيد أنه 
يجب علینا عدم تبني كل معتقداته. بل تبني فكرة بعینها فقط لأنه 
يؤمن بها. مما يجعل الموضوع أكثر جذبًا للانتباه. 


"لكي تصبح قائدًا.. رائدّاء آمن بفكرة بعينها واجذب الجذابين 
إليك وإليها. 
الجذابين؛ كما أن الطيور على أشكالها تقع.“ 


فالقادة یقودون القادة. والجد ابون یجد بون 


ديفيد جيلسباي: يعمل ممثلا ومدبلجا وخطيبًا بارزا وخبيرًا في فن التواصل. 
مارك وارن: كائب ومسؤول حقوق ملكية فكرية. وهو مخرج مبدع يعمل 
في الإذاعة والإعلان والتسویق وقنوات التواصل الرقمي. 


سس 


الذكاء العاطفي: لماذا قد نعتبره آحیاناً أذكى من الذكاء المنطفي. تألیف: دانییل جولمان. 
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